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Inkoopwijsheden 
 
40 stellingen uit inkoopproefschriften 
 
40 inkoopwijsheden opgesteld door 10 NEVI-inkooppromovendi in de afgelopen 10 jaren. 
Dat is wat de onderstaande lijst weergeeft, samengesteld door promovendus Fredo 
Schotanus. De lijst is gerangschikt naar datum en soms vertaald naar het Nederlands. De 
lijst is niet een top 40 lijst, maar geeft wel een interessante samenvatting van recent 
Nederlands promotieonderzoek naar inkoopmanagement.  
 
Rob van Stekelenborg, Informatietechnologie voor inkoop (1997) 
 
Om beter bij de ontwikkelingen in de inkoopfunctie aan te sluiten zou informatietechnologie 
tegenwoordig meer moeten worden ingezet ter verbetering van de effectiviteit van initiële 
inkoopbeslissingen (hoofdstuk 4).  
 
Inkoopondersteunende systemen dienen onderscheid te maken tussen functionaliteiten ter 
ondersteuning van inkoop- respectievelijk inkoopmanagementtaken (hoofdstuk 7, zie ook Platier, E.A.H. 
(1996), Een logistieke kijk op bedrijfsprocessen). 
 
Inkoopondersteunende systemen moeten het efficiënt vastleggen van een groot aantal varianten 
van inkoopwerkwijzen en het snel en eenvoudig aanpassen hiervan tijdens de uitvoering mogelijk 
maken (hoofdstuk 7).  
 
Finn Wynstra, Betrokkenheid van inkoop in productontwikkeling (1998) 
 
 
De betrokkenheid van de inkoopfunctie in productontwikkeling is met name bestudeerd binnen de 
context van separate ontwikkelingsprojecten. Dit erkent niet de mogelijke bijdrage van inkoop aan 
de lange termijn strategie voor productontwikkeling (pagina 5). 
 
Recent onderzoek heeft laten zien dat leveranciersbetrokkenheid in productontwikkeling niet altijd 
leid tot verminderde ontwikkelingstijd, verminderende ontwikkelingskosten en verbeterde 
productkwaliteit. Dit betekent echter niet dat leveranciersbetrokkenheid een verkeerde strategie 
is. Het benadrukt juist de problemen en moeilijkheden van het correct managen van 
leveranciersbetrokkenheid (pagina 56).  
 
De essentie van samenwerking tussen de fabrikant en de leverancier in productontwikkeling is 
niet het zo vroeg als mogelijk betrekken van de leverancier, maar juist het betrekken op het 
goede moment. Daarom is het beter om de veelgebruikte term “Early Supplier Involvement” te 
vervangen door “Timely Supplier Involvement” (pagina 47). 
 
Luitzen de Boer, Operations research ter ondersteuning van inkoop, het ontwerp van een 
gereedschapskist voor leveranciersselectie (1998) 
 
Bij de opmerking ‘Maar je kunt deze aspecten niet in een model vatten’ wordt de maker van de 
opmerking te weinig de vraag gesteld of hij/zij dit dan al eens geprobeerd heeft. 
 
Gezien de financiële impact en de complexiteit van overheidsaanschaffingen en de politieke 
keuzes die strategisch inkoopbeleid vergt, misstaat een Staatssecretaris voor Inkoop niet in het 
kabinet. 
 
De te doorlopen stappen van de inkoopprocessen van IT-producten en -diensten zijn niet 
fundamenteel anders dan de inkoopprocessen van andere producten en diensten (naar aanleiding 
van pagina 49 van het proefschrift ‘Information Systems Outsourcing Decision Making: a managerial approach’ van  L.A. 
de Looff, IDEA Group Publishing 1997). 
 
Kees Gelderman, Een portfolio aanpak voor de ontwikkeling van gedifferentieerde 
inkoopstrategieën (2003) 
 
“Hoe kan men strategieën afleiden uit een portfolio analyse die gebaseerd is op slechts 2 
dimensies?” (e.g. Dubois & Pedersen, 2002:40), is een retorische vraag waarop het antwoord 
simpel is: dit kan men niet (hoofdstuk 5).  
 
Het is beter om de term “strategisch kwadrant” te vervangen door “pain-in-the-neck kwadrant”, 
gezien inkopers ervan overtuigd zijn dat dit kwadrant in de Kraljic-matrix wordt gedomineerd door 
leveranciers (hoofdstuk 6).  
 
De huidige aandacht voor gezamenlijke relaties en supply chain management in de 
managementliteratuur staat in contrast met de dagelijkse realiteit van macht en afhankelijkheid in 
relaties tussen inkopende en verkopende organisaties.  
 
Professioneel inkopen is een mannenwereld, wat vreemd is gezien vrouwen overduidelijk meer 
plezier beleven aan inkopen.  
 
Govert Heijboer, Kwantitatieve analyse van strategische en tactische inkoopbeslissingen 
(2003) 
 
Aangezien inkoop van grote invloed is op het financiële resultaat van iedere organisatie, zou het 
net zoals marketing en logistiek als vak verplicht moeten worden gesteld voor iedere 
bedrijfskundestudent. 
 
Het gebruik van speltheoretische concepten voor het verdelen van gezamenlijke besparingen 
onder leden van een inkoopconsortium kan het vertrouwen in en de stabiliteit van een consortium 
vergroten. 
 
De keuze tussen de openbare en niet-openbare procedure binnen de EU 
aanbestedingsrichtlijnen varieert sterk en lijkt eerder landsafhankelijk te zijn dan gebaseerd op 
economische overwegingen. 
 
Wiskundige modellen zijn ideale hulpmiddelen voor berekenende inkopers. 
 
Jeroen Harink, Internet-technologie in inkoop, de kinderschoenen ontgroeid (2003) 
 
 
De verwachte omvang van de structurele effecten, die een vorm van e-procurement bij een 
organisatie oplevert, kan dienen als een maat voor de inkoopprofessionaliteit van de 
desbetreffende organisatie. Des te groter de effecten, des te slechter is het gesteld met de 
inkoopprofessionaliteit en omgekeerd, des te kleiner de effecten, des te beter is het gesteld met 
de inkoopprofessionaliteit.   
 
De tijdens de invoering ingevulde voorwaarden voor gebruik van een vorm van e-procurement 
weerspiegelen een verschil tussen de bestaande en de toekomstige situatie van een organisatie. 
Deze voorwaarden zijn echter geen structurele effecten van die vorm van e-procurement, maar 
maken deze effecten slechts mogelijk.  
 
Alhoewel de dynamiek die de afgelopen jaren met e-procurement gepaard ging doet vermoeden, 
moet de echte doorbraak van e-procurement nog komen.  
 
Organisatie die een keuze voor een vorm van e-procurement maken op basis van alleen een 
kosten/baten-analyse, maken een keuze op basis van onvolledige informatie.  
 
Net zoals de effecten, die een vorm van e-procurement oplevert, niet eenduidig overeenkomen 
met lusten (er kunnen ook lasten bij zitten), komt het invullen van voorwaarden voor gebruik van 
die vorm van e-procurement niet eenduidig overeen met lasten (er kunnen ook lusten bij zitten).  
 
De geschiktheid van vormen van e-procurement voor een organisatie kan beter worden bepaald, 
als –aanvullend op effecten en voorwaarden voor gebruik- ook rekening wordt gehouden met 
uitgangspunten, risico’s en andere projecten.  
 
Integer inkopen is geld uitgeven in gehele bedragen. 
 
Ferrie van Echtelt, Het ontwikkelen van nieuwe producten: leveranciers in de versnelling 
zetten (2004) 
 
Een sterk projectgedreven organisatie is niet goed in staat structureel te profiteren van de kennis 
en ervaring van leveranciers (hoofdstuk 5 en 7). 
 
Het vooraf kwalificeren van leveranciers voor betrokkenheid in toekomstige 
productontwikkelingsprojecten werkt pas als een hefboom indien vertegenwoordigers uit 
meerdere afdelingen daarin betrokken zijn (hoofdstuk 5 en 7). 
 
Bij het niet halen van mijlpalen in ontwikkelingsprojecten wordt de zwarte piet vaak onterecht als 
eerste richting leveranciers toegespeeld. In de meeste van deze gevallen, echter, is de 
opdrachtgever onvoldoende expliciet geweest over het verwachte eindresultaat en over het 
proces dat daar toe had moeten leiden (hoofdstuk 5). 
 
Het tijdig demonstreren van tussentijdse resultaten en het goed doen onderhouden van contacten 
met de leverancier draagt in belangrijke mate bij aan het versterken van het vertrouwen in de 
samenwerking (hoofdstuk 5). 
 
Het ontbreken van een gemeenschappelijk referentiekader tussen Inkoop, R&D en Productie 
afdelingen om te bepalen wat de gewenste inbreng van een toeleverancier in productontwikkeling 
zou moeten zijn, is in belangrijke mate debet aan het falen van samenwerking met leveranciers in 
productontwikkelingsprojecten (hoofdstuk 8). 
 
Inkoop als multidisciplinair vakgebied zal zichzelf moeten vernieuwen. Dat betekent dat zij juist de 
randen moet verkennen en niet de kern.  
 
Elmer Bakker, Leveranciersrelaties en perceptie (2005) 
 
 “I’ll see it when I believe it”. Dit betekent dat betrokkenen bij de inkoopfunctie in een organisatie 
slechts die factoren herkennen die ze geleerd hebben relevant te zijn, zij richten slechts hierop 
hun aandacht waarmee ervaringen worden beperkt (Karl Weick; 1979. p. 154). 
 
Perceptie is subjectief, maar wat als relevante omgeving wordt beschouwd, wordt beïnvloed door 
het beeld dat een organisatie van een functie als ‘inkoop’ heeft. Dit beeld wordt bepaald in een 
sociaal onderhandelingsproces, waarbij de mate van invloed daarop ook weer onderwerp is van 
sociale onderhandeling (hoofdstuk 3 en 9). 
 
De factoren waar een individu met een inkoopfunctie op let en het gedrag dat als reactie hierop 
toepasselijk wordt geacht, wordt beïnvloed door de sociale groepen waarin dit individu zich in 
zijn/haar leven (heeft) begeven (hoofdstuk 3 en 9). 
 
We bewegen ons voort in een aaneenschakeling van ervaringen. Het zijn kritieke ervaringen die 
de perceptie en het gedrag inzake het managen van leveranciersrelaties beïnvloeden, waarbij 
moet worden opgemerkt dat was als kritiek wordt ervaren, subjectief is (hoofdstuk 7). 
 
Derk Welling, Bouwen op een gemeenschappelijk verleden (2006) 
 
Gegeven een gemeenschappelijk verleden en gezamenlijke toekomstverwachting tussen een 
inkopende organisatie en een leverancier op interorganisationeel niveau geldt de volgende 
samenhang: de kans op samenwerkingsproblemen bij een inkooptransactie is kleiner indien de 
betrokken personen een gemeenschappelijk verleden en/of een gemeenschappelijke 
toekomstverwachting hebben (hoofdstuk 8).  
 
De kans op samenwerkingsproblemen bij een inkooptransactie met een nieuwe leverancier is niet 
groter of kleiner dan bij een inkooptransactie met een leverancier waarmee een langdurige relatie 
wordt onderhouden op interorganisationeel en/of interpersoonlijk niveau (hoofdstuk 8). 
 
Gegeven een gemeenschappelijk verleden tussen een inkopende organisatie en een leverancier 
op interorganisationeel en/of interpersoonlijk niveau geldt de volgende samenhang: behaalde 
successen in het verleden zijn een garantie voor het heden (hoofdstuk 8). 
 
In tegenstelling tot de algemeen heersende opvattingen over de Nederlandse bouwnijverheid kan 
gesteld worden dat de inkooprelaties van het hoofdaannemingsbedrijf niet van korte duur zijn 
(hoofdstuk 6 en 8). 
 
De duur van de inkooprelaties van het hoofdaannemingsbedrijf hangt niet samen met de wijze 
waarop de bouwprojecten door een opdrachtgever worden aanbesteed of het gunningscriterium 
dat hierbij wordt gebruikt (hoofdstuk 6 en 8). 
 
Naarmate het hoofdaannemingsbedrijf meer verantwoordelijkheid draagt voor het ontwerpen van 
een bouwwerk is de kans op samenwerkingsproblemen met leveranciers/onderaannemers veelal 
groter dan kleiner (hoofdstuk 6 en 8). 
 
